Abri minha empresa, e agora?

N3o se preparou antes de abrir a empresa? Comece a pensar nos fatores importantes para

viabiliza-la.

E bem provavel que paire esta divida na cabeca de muitas pessoas que acabaram de

formalizar suas empresas.
Receberam o CNPJ, documento que os habilita a serem "empresarios".

Mas, afinal, como se forma um empresario? Quanto tempo leva? O que é preciso para ser um

empresario? Ou ndo precisa de nada?
Vamos fazer uma analogia com os profissionais liberais:

Um médico para comegar a realizar cirurgias, leva mais de oito anos. Com responsabilidade e

autoridade.

Um advogado para enfrentar um jari, um juiz, defender ou representar alguém, tem que
cursar cinco anos de graduacao na faculdade e ainda passar no exame da OAB, condicdo que

tem sido cada vez mais dificil nos ultimos tempos.

Para que um engenheiro faga um projeto de uma casa, tem que utilizar de muito
conhecimento e experiéncia. Além das especializagdes necessarias, pois é preciso se atualizar

sempre.

Isso serve para jornalistas, dentistas, arquitetos, professores, contadores e todos os
profissionais que escolheram atuar com aquela atividade. Uma pessoa se intitula "empresario"

a partir do momento em que comega a agir, informal ou formalmente.

Acha que ndo requer nem pratica e, muito menos, habilidade. Simplesmente se convence que
pode abrir sua empresa e vender seus produtos ou servicos e, melhor ainda, que as pessoas
vao comprar. A dura realidade é a indicada pelas pesquisas do SEBRAE, que apontam uma
mortalidade de empresas no Brasil logo no primeiro ano de vida, em torno de 22%. E ha
aquelas que seguem insistindo no mesmo modelo e logo descobrem que ndo conseguirdo ir

mais longe.



As causas mais importantes do fracasso sdo, invariavelmente, falta de habilidade e
conhecimento como empreendedor, falta de um planejamento adequado e deficiéncia na
gestao do negdcio. Ai surge a questdo: abri minha empresa! E agora? Qual a resposta? Ou

guais sao elas?

Com certeza, uma delas é: agora vocé tem que sobreviver. Outra, deverd ser: agora a sua

empresa tem que dar lucro. Ainda outra: agora sua empresa tem que vender.

Muitas sdo as respostas para essa angustia, principalmente porque se vocé ndo se preparou
adequadamente para entrar no mercado, onde existem concorrentes competentes, que se
preparam bem, terd que buscar respostas durante o desenvolvimento da empresa, ou, como

diz o ditado: "consertar a roda com o carro em movimento".

Se esta pergunta faz parte do seu cotidiano, aja imediatamente, procurando as informacdes
necessarias para as solugdes dos problemas. A¢es de curto prazo serdo imprescindiveis,

como:

- reavaliar o mercado - clientes, concorrentes e fornecedores;

- ajustar (ou implantar, se ndo tiver) os controles - estoque, venda, contas a pagar/receber,
clientes, custos, preco de venda e fluxo de caixa;

- alinhar os perfis e as fung¢bes dos funcionarios;

- verificar se os produtos ou servigos atendem as necessidades do mercado.

Estas providéncias poderdo dar um folego, mas ndo bastam. E necessario organizar a empresa,
disciplinar os processos e os recursos e desenvolver uma proposta de a¢ées de médio e longo
prazo (pode chamar isto de planejamento estratégico). Um plano de negdcios pode ser uma
boa ferramenta para definir, acompanhar, avaliar e corrigir essas atividades. Ha varios modelos

e um deles devera ser mais apropriado e preciso para a sua empresa.
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